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1. Antecedentes 

Este informe de ejecución de los talleres "Prevención y Manejo de Conflictos 
Socioambientales" y, "Negociación Colaborativa" se presenta en cumplimiento cle la 
Sección A, Literal A3. "Productos a Entregar" del subcontrato en referencia. 

2. Objetivos de la Evaluación 

La evaluación de los resultados de los talleres de capacitación tiene por objetivo 
analizar la efectividad del aprendizaje y puesta en práctica de las herramientas y 
destrezas de negociación colaborativa y manejo de conflictos que los participantes, 
principalmente indígenas, hayan podido aplicar en procesos de dialogo o en su trabajo 
habitual . 

3. Metodología 

Al terminar el Taller 11 de capacitación (1 de marzo de 2005) a los participantes se les 
entregó un formulario de evaluación del uso y aplicación práctica de las herratnientas y 
destrezas aprendidas (Anexo 1). 

El objetivo de este formulario es que los participantes puedan evaluar y transniitir a los 
capacitadores sus experiencias concretas en las cuales los conocimientos aprenclidos 
hayan marcado la diferencia entre el "antes " y el "después" de la capacitación. 

El formulario debía haber sido enviado a los capacitadores hasta el 15 de abril de 2005, 
para lo cual la FFLA hizo el seguimiento correspondiente con los coordinadores clel 
proyecto CAIMAN en cada organización indígena. 

Sin embargo de ello, los formularios de las nacionalidades Cofán y Awa fueron 
entregados en el mes de mayo y los de la nacionalidad Huaorani el 16 de junio. 

Del análisis de los formularios se extrae la información sobre los conocimientos que mas 
utilidad tuvieron. También los formularios sirven como una medida para identificar 
cuáles conflictos o negociaciones enfrentaron los participantes en este periodo. 

4. Participantes 

La lista de participantes que entregaron los formularios es la siguiente: 



:k Envió un Único formulario a nombre de toda la Organización. 

NOMBRE 

William Lusitande 

-- .. 

Robinson Yumbo 

Alcides Quenama 

Timoteo Huamoni 

Germán Canticuz 

Ligia Nastacuaz 
. .... 

Ely Pascal 

k d l e r r n o  P ~ s c ~ ,  

5. Resultados 

I N STITUCI~N 

FEINCE 

FEINCE 

FEINCE 

ONHAE * 
FCAE 

FCAE 

FCAE 

FcAE 
--A 

Los resultados de la tabulacion de los formularios se encuentran a continuación. 

Nota para la lectura de la tabulación: 
*:e Las Preguntas del formulario están escritas en negrilla. 
*3 Las respuestas citadas textua/mente está n entre comi//as y en cursiva. 
-2 En texto normal aparecen respuestas sintetizadas por FFLA. 

Pregunta l. Le parece que los talleres a los que asistió han sido: * 

Negativos para mis negociaciones o participación en conflictos 1 1 j 

E o  importantes para ayudarme a 
respuesta 

1 Algunas cosas han sido Útiles para ayudarme a negociar o 12 1 manejar conflictos -.-.- 1 r-espue:stas 
1 Casi todas las herramientas me ayudaron a negociar o manejar 1 
conflictos -- .A--..--- - -- ~. , 
Mejoraron totamente mi forma de negociar y manejar t- i 

! conflictos 
- 1 respuestas 



* Varios participantes marcaron más de una casilla o todas ellas; tales respuestar; no 
fueron tomadas en cuenta, por lo cual no el número de respuestas no es coii~cidente 
con el número de formularios recibidos. 

Entre las explicaciones adicionales al cuadro destacan: 

"lmpotfantes las herramientas para enfrentar el conflicto de tierras. " 
"Me siento más seguro para iniciar y entablar irna negociación y manejo ae 
con fhcto s. '' 
"Luego de los talleres tuve mas ideas de cómo debía negociar con otras 
personas y aplico las herramientas de negociación en los diálogos." 
"Cada vez que hago un diálogo con otras personas aplico herramientas de 
negociación. " 
". . . hemos logrado las herramientas para poder- negociar con cualquier empresa o 
institirción.. . '' 

Pregunta 2:  ¿Qué conocimientos o herramientas ha usado en su vida diaria 
luego de los talleres? 

Negociación 
Mediación 
Conciliación 
Escucha activa es muy importante y el paso de posiciones a intereses. 

(Tres respuestas.) 

Por favor detallar las situaciones en que las utilizó. 

Diálogos con las petroleras, (Dos respuestas) 
Explotación de animales, 
"No hemos tenido negociaciones luego de los talleres 
". . . nirnca en nirestras vidas hemos tenido la posibilidad 
de negociar, la buena negociación, pero hoy si podemos." 

m "Energía eléctrica está causando que jóvenes pierdan su cultura." 

Pregunta 3. ¿Qué situaciones de conflicto ha vivido usted desde que asistió a 
los talleres? Mencione en l o  posible tres. 

Conflictos con colonos por invasiones a tierras. 
Conflictos por linderos y abandono de terrenos 
Conflicto con petroleras. 

(tres respuestas) 
(dos respuestas) 
(dos respuestas). 

Con una respuesta cada uno de los siguientes: 



Conflictos con colonos por contaminacion de esteros. 
Conflictos con colonos por explotación de recursos naturales. 
Conflicto por caza y pesca indiscriminada. 
Conflicto con madereras. 
Conflicto por territorios. 
Venta de terrenos dentro del territorio comunal. 
Disgustos por participación en mingas. 
Ingreso de particulares al territorio. 

Pregunta 4: ¿Cómo ha cambiado su forma de negociar? ¿Cree que ha cambiado 
en su forma de negociar y manejar conflictos desde que asistió a los talleres? 

"Con la metodología aprendida en los talleres se ha logrado soluciona,- a!g~u?os 
problemas pequeños que existían en la comunidad." 
"Cambio en la forma de negociar luego de asistir a los talleres de capacitaci811 '' 
"No estoy seguro si ha cambiado mi forma de negociar, pero estoy seguro de 
haber mejorado. " 
"He mejorado el manejo de conflictos aprendiendo a escuchar y dejar que la 
gente hable para que nos cuente que pasa." 
"He cambiado la forma de presentarme ante la gente; antes de asístir a los 
talleres sentía timidez, ahora me siento seguro de lo que hago. " 
"Totalmente I J ~  cambiado ... forma de negociar y manejar conflictos. " 
"... la mayor parte de las herramientas que hemos recibido han cambiado la 
forma de negociar y manejar los conflictos. " 

Pregunta 5: ¿Cual es su problema principal cuando tiene que (explique): 
.. 

"Dificil cuando no se conoce a la otra persona '' 
"No estar seguro qué es lo que quiero," 

Participar en una situacibn 
de conflicto 

. . 

"No estar seguro si nadie me acampada. " I 

I 

l 
I 

Participar en una asamblea 
o reunión con otros 
miembros de su propio 
pueblo 

1 personas que no son de su 1 "No soy muy participativo." 

- -  
"No es difícil porque se conoce a las personas. :' 
"Por ser conocidos pienso que yo tengo la razo17 I , 
en todo. " I 

I 

1 - 
lParticipar en reuniones con 

1 propio pueblo 

I 
"Dificultad con las palabras técnicas." I 

"Hay personas desconocidas y de más 
I casacidad. " 



Pregunta 6: ¿Qué otros conocimientos sobre negociación o manejo de conflictos 
cree usted que le hacen falta para mejorar su trabajo o vida diaria? 

"Más talleres sobre manejo de conflictos." 
"Mayor capacitación a los lacres. " 
"Profundirar e11 los temas de mane30 de conníctos y negociación." 
"Pienso que la capacitación fue excelente, pero 170s falta tiempo para ~7picar todo 
b apre17dido. " 
"prender más palabras técnicas y mejorar el vocabulario para aprender mejor y 
explicar a los del;r?as. " 
"Meiorar aprendizaje de la escucl~a acf-iva. " 
"Capc7citaciÓn en liderazgo y administración de recursos econo~nicos.. . // 
"C~7pacitaciÓn para hacer demandas a las compañ~as pe&ole/as por la 
conta~ninacion del medio ambiente, " 

6. Conclusiones 

A pesar del error en el llenado de las casillas de la Pregunta 1, todos los participantes 
indicaron que la capacitación ha sido útil para sus procesos de dialogo y negociacion y 
han manifestado que les brindan mayor seguridad para iniciar y entablar una 
negociacion y manejo de conflictos. Menc~onan que obtuvieron más ideas para 
negociar y en los diálogos con otros actores. 

La herramienta más utilizada y recordada es la "Escucha Activa" y el paso de 
"Posiciones a Intereses" . 

st meses estan 
k:-- ;. -L- -A/  . ' . ' .  

Con menos incidencia se mencionan conflictos con colonos por la contaminacion de 
esteros, explotación de recursos naturales, caza y pesca indiscriminada, por territorios, 
venta de terrenos dentro del territorio comunal, ingreso de particulares al territorio. 
conflicto con madereras y disgustos por participación en mingas. 

Los participantes mencionan que la capacitación sí cambió positivamente su forrna de 
negociar y enfrentar conflictos. Sin embargo en cuanto a su participación en reuniones 
de dialogo a negociación: -de 
jns~auu$me.sient.en, ialr nte si :úan en 5 o. frente a actores que' 
tienen mas  conocimiento^ 

Sobre las necesidades de capacitación, los participantes mencionan que requerii-ian más 
talleres y profundización sobre manejo de conflictos, especialmente a los líderes. Es 
importante la mencion a la necesidad de "tiempo" para aplicar los conocimientos lo que 
indudablemente les dará mas experiencia en el uso de las herramientas. 



y er rnani 

Mencionan también la necesidad de capacitarse en "liderazgo y administraciór-i de 
recursos económicos" y "Capacitación para hacer demandas a las compañías petroleras 
por la contaminación del medio ambiente." 

1 Finalmente y respecto a la metodología de evaluación, el uso de un formulario con 
preguntas de opción múltiple y otras de libre redacción no parece ser el mecanismo 
jóneo para evaluar la utilidad de las herramientas. Esto principalmente debido a! 

relativanlente bajo nivel de escolaridad formal que en unos casos hace que las 
respuestas sean ininteligibles y en otros que haya errores en el llenado de los 

1 

7. Recomendaciones 

Se recomienda una aria de negociación y manejo de 
nflicto rdaptada entada a asesorar en casos esp~cífico? 

srti islnc r(n Igc: nrngni7~1~innnc 

~d L ~ ~ ~ L I ~ ~ L I U I  I ueue el ~ i a i i ~ a ~  ci I I I I C L U U U I U ~ I ~ J  pai i i ~ i p a i i v a ~  y duur iuai iias eje1 ~ iu ius  

prácticos para entender cómo utilizar las herramientas y adquirir experiencia 

OG I G ~ U I  I IIGI I U ~  ~ U G  GI I ULI u3 WI U C I C ~ U ~  uc CvaluaLlul I UG la LapaLILaLIuI 1 3c CILIIILC ~ 1 1  IP 

nletodologia de entrevista directa con los participantes. Se reconoce que esto 
encarece los costos de evaluación, pero los beneficios son mucho mayores. 



Evaluacl6:i del uso de herramlleritas de rnanejo de conflictos y 
negbciaclán para participantes de los talleres 

Encuesta 

E s e  encuesta &befa entregarse al Coolrinador del Ptoyeclci CAlMAN en su 
ar~anlzac/ch indígene antes ds115 de abril del 2005 

/Muchas gracias por su cofebomción! 

f!; S , ~ S C ~ A  
A continuacibn encon!rar4 mas  preguntas que sirven para medir que tan Útiles 
han sido las herrarnisntas de negociacidn y prevencidn o manejo de conflictos 
socio ambfentstes que usted aprendió en los talleres: ' 
Por favor conteste con claridad y slnceridac'. 

' l. Le parece que los talleres a las que asisti6 han sido: 
(Marque con una X solo la casilla correspondisnts) 

--- -- .-A--- 

mgativos para mis negodacioneí o panicipacibn en confliclos / 1 
l A-- b o c ~ i m p b r t ~ e ~ p a r a  ayuGame a negocia: < rnan-ajar conflictos t I 

1 j 
----e-.- - I- 

Algunas cosas han sido útiles para ayudarme a negociar o manejar I --i 
mnflictos -- A 1 %  1 I 
Casi todas las herramientas me ayudamn a neg~ciar  o mdnejar 
conflictos -- --- --- 
Ma)oraron tctalmente un¡ onaGnegociar  y manejar confiidos i i 

Expli us: 
t Bitbu-: ~ ) c t d o  ; C N p r f a M ~  L/aP g p c i a r ; r n 7 ~  s A m. k .( 



3. ¿Que sltuadones de confilcto ha vivido usted desde que asistid a los talleres? 
Mencione en lo posible tres. 



4. ¿Cbrno ha cambiado SJJ fama de negcklar? ¿Cree que ha cambiado en su 
forma de negociar y manejar mnfiid-tos desde que asistió s los tallares? 

5. CuAl es su problema principal cuando üene que (axplique): 

r-- - .- -- 
1 Negodor con algulen i T 1 
i ! i 
p.- . .  . I , izipar en una 
j conflicto 1 
I i 
+- -- - - - .  -y- - --- .- --.,.--- -? 
! Participar en una asamblea o 
/reunión con otros mlsmbror de su ( w .  ! 
i oropio ?ueblo l 

l i l 
l --. 

l 
- - I _ _ . _ I I _ _ -  - 

i Participar en reunlonss con L 

? 

1 persocas que no so9 de su propio 
I 

l X i ! puebla 
i 

1 
i 

L --. - .-. ---p. -- P--- ! 
, "-_ ____"_.. 

6. ¿QuS otros conocirnlentos sobre negociadón o manejo de confiictos cree usted 
qcie le hacen falta para mejorar su trabajo o vida diaria? 



Evaluación del uso de herramientas de manejo de conflictos y 
negoclaclbn para participantes de los talleres 

Encuesta 

Este e ~ c i ~ e s l a  &befa entmgerse al CootdinarJo~ del Pmyecfo CAIFJAN en su 
organirscidn indigena entes de/ f!3 de abHl del 2005. 

,Muchas gncias por su colebomcidn! 

NOMBRE: $¿PJPO-CW c \ , ~ v r r 4 & , & ~ ~ ~  b ~ ~ h  

A continuaciiin encontrara cinas preguntas que sirven para medlr que tan útiles 
han sido las herramientas de negocacibh y ~revenci6n o manajo de conflictos 
socio aníbienta!es que usted aprendió en los talleras. 
Por favor conteste con ciaridad y sincetic'ad. 

1. Le parece que los talleres a las qu3 asistl0 han sldo: 
(Marque con una X solo la casilla mrrespondlenta) 

-.. - - 
j Negativgs pacra mis negociaciories 

-.-- 
para ayudarme e n6g 

Algunas cosas han sido ~tiks para 

.- . ..,- 
I-emmieqtas me ayudaron a n ~ Q c i a r  o manejar - k - 

. --- -- ..- 

1 Mejoraron totalmente unifomada negociar y manejar 

Explique: 0 



4 ~ C b m o  lia cambiado sir foma de nayociefl :,Cree que h a  cambiado en su 
forma de negociar y manejar ccnfiictos desde que asisiió a los talleres? 

d 
5. Cuál es su problema principal cuando tiene que (explique): 

--- 
Negociar can olgulen 1 a ~ & & ~ &  ---.J-Q -v-uq 

una situacián de I 

conflicto ! 

-----. -. 
1 Participar er: unz asamblea o 
rciunion con otms miembros h - & 8 - c  
propio pueblo 

1 
L . ..-.- -..-.--.. ----- .-  -ii. 

1 Participar en reuniones con J 
psrsonaa que no son cie w W i ~ - -  dc&~ 'J  ~ ~ * 9 4  1 
puebio 

I %a 
iei d 2  1 #- 

1 ---.----.m.- PeE~f-agh3 S Cht: ; 

6. ¿Que otros conocimientos sobre negociacibn o manejo de confiictos wee,usted 
que ie iiacen falta para mejora: su trabajo o vida diaña? 



2 .  ¿Qué conacin7ientos o herramientas ha usado en su vida diaria luego de los 
talleres? Por favor detallar las sliuaciones en que las uliliz6. 

C 

' * ,  b ncqOrbdbw r .  

3. ¿Que situaciones de conflicto ha vivido usted oesde que asistid a los talleres? 
Mencione en lo posible tres. 



e futuro 
Eva!uación del uso de herram.¡enta~ de rnan~io  do conflictos y 

nsgociaci6r, para partlclpaiites Idz los talleres 
Encireda 

Este encuesta deberá entregarse al Coordinador dei Proyecto CAlMAN en su 
o:ganizscidn indigena anles del 15 de abril de! 2005. 

iMuchas gracias por su cwlwborüc/dn! 

NOMBRE: L ~ S ~ Q  
C, con:inuación encontrara unas preguntas que sirven para medlr qus tan iitiles 
han sldo las herramientas de negociaciirn y prevención o manejo de conflictos 
socio ambientales que usted tiprendió en los talleres. 
Por favor ccnteste con claridad'y sincerid8d. 

1. L-e parece que los talleres a las que asistió han sldo: 
(Marque con una X solo la casilla correspondiente) 

Negativas para mis negociaciong o participación en mnFiictoS - 1  

Poco importantes.para ... . , ayudarme a negociar o manejar 
. . ,  .., , .. ' . . .Y . .  

Algunas w r ~ ~ h a n  sido útiles para ayudarme 
confiictas ---. --- 
Casi todas las h k ~ i e n t a s  me ayudaron a iieqoclar o manejar 
conflictos 
'~ejararon tota l rnente~i fomada negociar y 

I .? ." 

Explique; 



2. ¿Qu& conocilíisntos o heramients;~ ha usado en su vlda diaria l u ~ g o  de Iss 
tallaras? Por favor detallar !a6 situaciones en que las titilizc. 

3. ¿Que sittiaciones de conflicto ha vlvldo usted desde que asistid a los talleres? 
hilencione en lo posible tres. 



4. ~Cdino  ha cambiado s u  fonna de negociar? ¿Cree qse ha cambiado en su 
forma de mgociar y manejar conflictos desda que aslstió z los talleres? 
- - 

~ ~ ~ a j + e ~ . ; n ) ,  7 A . ~ $ c  o , ~  I<n 4 4  ~P; .C-&J~ ti 
C d 

5. Cuái es su problema piindpal cuando üene que (expl.que): 

L \ 
5 

/ participar en una situación de 

--- --- 
Participar en una asamblea o R e-: v,. c m  de P »~*c.&-D.s B c ~  I l rwn.ib: c m  otros miembros 

l 

( propio pue9to p u b P o  ha 
'- t 6 C  

I Participar en 6 i o n e i  con 1 personas que no son de su propio 
( pueblo 

! 

.. . 
5. ¿.Qué otros coiiocinientoc sobre negwlacióii o rnansjo de c-onflictos cree usted 

q i e  Ir huc% fal:a para mejo:ar SLI trabsjc o vida dlaria? 





2. ¿Qué conocimientos o herramientas ha usad6 en su vida diafla l u ~ o  de  los 
talleres? Por fevor detallar las situaciones en que 13s ~ i E l i i r o .  

3. ¿Que sitciaciones de conflicto ha vivido usted desde que asidó e los talleres? 
Mencione en la posible tres. 



4.  ¿Cómo ha corrtbiado su forma de negocieP 'Cree que ha cambiado en su 
f'om8 da negociar y manejar conflictos desde que esistió a los talleres? 

- w- 

u ~ $ o v  - . - ~ e t / t > r o  C; hp eornb,'a& ¿b S o w t s  >- 

du ne-9 P e v ~  p o e &  U C ~ J  s e g u r o  quq lu ~ c f o f *  

5 ( ke wi & ~ L J L L & I  wtawrio & e ~ ~ & e ( o  

- k o + / ~ . u ,  he apfc ,-&I n d s e ~ ) e l ~ a r  

hd 

5 .  CuBl es su problema principal cuando tiene que (explique): 

I ' Negociar con a l g h  ;@ve w e r $ o ~  s s q v r g  q q  

I 
I ~ e r  lo que ~ ? o ; a y ~ .  ! 
1 I 

una situaci6n de I /que l rífcy Jqor. 3; -&'< 1 

L- 
1 
I i 

Parhapar en reunianes con I 
I ~ d c  --., 50% P Q ~ + : I : ~ ~ + ; ~ ~ ;  / que m, eon de su propio 

1 pueblo 1 : i 

Brticipar en una eramble% o Bu p PO ( e% t17doi, p ;eU - f D i  I 

6. ~ Q u d  otros conoclrnlenios sobre negaciacl6n o manejo de conflictos cree usted 
que lo hacen falta para mejora: su trabajo o vida diaria? 

~reunlon~notra9micmbmsdew 
1 pmplo pueblo 1 

9, y o  L~~~ ru yss,t .fbda , l 



S a ~ i l ~ ~  ,*- u,W. - . .  ~s (ECUADOR 

8 
futuro l i 2 ~ ~ f ~ , ~ j 2 i r : 1 5 ! ~ ~ ; : ? ~ ~ ,  

Evaluaclon del uso de herramientas de manejo de conflictos y 
negaciaclón para paitlcipantea de los talleres 

Encuesta 

Este encuesto dsbsrd enlregarse al Cuonlinadcir del Pmy~cto CAIMAN en su 
... . ~rganizaci5n Mdigena anies de/ 15 de abril del 2005. 
:.w/ iMuclias gracias por su colaboración! 

NOMBRE: 

A cantinuación encontrará unas preguntas que sirven para medir que tan Gtiles 
nan 3ido las herramiantas de negoclaclbn y prevención o manejo de conflictos 
socio ambieiítales que usted aprendlQ en los talleres. 
Par favor conteste .con cla~idad y sinceridad, 

l. Le parece que los talleres s los que asistí6 han sido, 
(Marqiie con Lina X solo la casilla correspndiente) 

.&--- 
Negativos Fara mis negociaciones o partlclpauibn en canflictos ¡ v /  
-.. 1 -̂ --I 
Poco impo&ntes para ayudamiea negociar o manejar cor-#lictos i X I  

I - 
Aigunas cosa3 han sido uiiles para ayudarme a negklar o mane$ - .t  

conflictos -. . - - ,  ----" --" 

Casi todas las heridarnientas me ayudaron a negociará mariejar 
conflictos -- 
Mejoraron tota tmente uniformada negoc:ar y manejar coriflictos 



2. LQUQ conodmientos o herramizntas ha usado an si vida diana luego de 135 
talleres? Por favor detallar las situaciones en que las utiliz6. - - 

3. ¿ Q u e  situaciones de conflicto ho vivido usted desde q;ie asistid a los talleres? 
Mencione en lo posible tres. 



4. LCárno ha cambiado sci forma de negociar? ¿Cree que ha cambiado en su 
forma de negociar y manejar confii~tos desde que asistid a los talleres? 

5,  Cuál as su problema principal cuando tiene que (explique): 
&-..U--.- -- - 

1 
1 Negociar con alguien 1 
1 1 
l 

' Padicipar er  una situación de  ! conflicto I e. !- una aianbiaa 
reunidn con otros miembros de su 

1 pmpio pueblo 
i 

Participar en muniones con 
personas que no son de su propio 
pueblo 

6. ¿Que otros conoclmientos sobre negociación o manejo de conflictos cree cisted 
que le hacen falta para mejorar su trabajo o vida diaria? 



........... 
*: 

Evaluacion del tiso de herrarniuntas de manejo de C ~ n f i i ~ t O S  Y 
ara participantes de los talleres 

Encuesta 

am: i i l Coofuli~:ador del Proyecto CAIMAN eri 211 

i;dig~118 niitn:: 75 da abril del 2005. 
,pJll,~la:2 f:l~:ll-!2.% ; ,x , /  :.lf ~ ~ ~ ; ; l l ~ o r ~ c i h / ~ ~  

I .  

m~ntrai8' i i i~an prc!~ci~i\as r.\ire sirven para medir que tan iiilles 
t.iaiiiien!as (la nsgc1ciacit5ri v ~ T F V R I X N ~ ~  o rnanejo de cotiflidcis 
las qiis 1151eri apreridlh eii lbs t3lleres. 
:+i#! \..!;II r;?[i':nc: ?:t;:~:;.!í,<.!;~$,-: 

a C{I.I!I las.!alif~res a los cli.i[: nalslifi Dan sido: 
(OII iii1:.i X s'ib la r.+gilla (:r!iiespond~ent(~) 

1 i b,sGa(lativor. I,r;,"l ,:lis t,c:~)or,i::~tjlinas ci (>;iitl<:¡(l3 
l 
j pw- iinpcii:5ntns para tryi~dsrini: o ii:l(inciar » 
1 ........_...... - 
! k,lyuijas casas ti:~~; sic!,; iitil-:i p:i:.s 3vcid;irrrie n IiegoCJar o manejar 
I zonflict;js -lcaSi (O()*S !:¡S híj~~;~trijqylta~ ;~.~>i:{a!.<in :i i~ ''i ronfiic!os 
I MoperL:~n lolalmr;litn linlbnnsda I:ngl)CHi Y c 
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n ~ C ( ~ t l i o  iia canibiado su fcriira de i?r-gociar? ¿,Crea que  ha cambiado en su 
forrria de nec~ac~at. y manejar coi-ifllctrs dr?sdcr que acistib a los :aileres? 

5 .  C I J ~ J ~  c-?S :.ti r;rc,:.iier;ia priiicipai cciand:, tiwe qrie (explique): 

. . _ . . . . . . . S  . . .._. _ _ _  ...._-._,.. .... _ ,..-. - 1 Participar en una .;¡\LI x:,16:: de 
. .  .. 1 confiii;tü 

1 

1 t *-.*-.- ..... ---...-. .-- ............. *>f' 
--__.T .' .p j Pn;.iicipar e17 reuniones con s.s ' persalas qiia no scin dc! sci X p ~ e b l ~  

l 



@ 
futuro 



2. ¿Que conocimientos o l~erramientas tia usado en su vida diaria luego de las 
talleres? Por favor dvtsllar las situaciones en que 13 

rawc a. zl .r4&Le$í5 .#l..,&' 

3. ~ Q u e  siii~aciones Ce ccrifli.,t!o ha vivido usted desde que asistió a los tal!sres? 
Mencione en la posiale tres. . 



d .  ¿CGi i i~  l;a carnbiado su toma de negociar'? ¿Cree que ha cambiado en su 
forma de negociar y manejar coqflictos desde que asis!io a los talbres? 

5 Cual es su prolilen-ia principal cuarido tione que (explique): 
,_-_-_ - -  . . - - - . . - - -  

I 
- . a-------.- [ Negociar con aig3ien I 

i 
l 

I 1 

I- . . 1 . * .  
i 

! Participar e c n a  situsvi6n o e  . i 
1 conflicto 

-7 
1 

! .9' 
-.d.--&---. - 4  

propio pueblo 

, Parttclpar en reuniones con 1 I I 
1 personas quu no son de SU propio j 
pueblo I ! 

i , 

6. ¿QuS ctrc.5 c,in:::.iriiieribs sobrr nescciacion o rn~nejo d e  contictos cree ur;:sd L: . 

gus le ~ I G C Ü I I  fiiita para rrie,orar sli iiabajijo o vido diara? . ,,:f:-' .. 

l 



Evaluación del uso de herramientas de manejo de conflictos y 
negociación para participantes de los talleres 

Encuesta 

Este encuesta deberá entregarse al Coordinador del Proyedo CAIMAN en su 

organización indígena antes del 15 de abril del 2005. 
¡Muchas gracias por su colaboración! 

NOMBRE: ~ U M A  6 
A continuacion encontrará unas preguntas que sirven para medir que tan útiles 
han sido las herramientas de negociación y prevención o manejo de conflictos 
socio ambientales que usted aprendió en los talleres. 
Por favor conteste con claridad y sinceridad. 

1 Le parece que los talleres a los que asistió han sido: 
(Marque con una X solo la casilla correspondiente) 

I) 1 Negativos para mis negociaciones o participación en conflictos I I 
v n t e s  para ayudarme a negociar o manejar conflictos 

A ' 
herramientas me ayudaron a negociar o manejar 

conflictos i  talmente uniformada negociar y manejar conflictos - K 1 



2. ¿Qué conocimientos o herramientas ha usado en su vida diaria luego de los 
talleres? Por favor detallar las situaciones en que las utilizo. 
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3. ¿Qué situaciones de conflicto ha vivido usted desde que asistió a los talleres? 

Mencione en lo posible tres. 



4. ¿Cómo ha cambiado su forma de negociar? ¿Cree que ha cambiado en SLI 

forma de negociar y manejar conflictos desde que asistió a los talleres? 

5. Cuál es su problema principal cuando tiene que (explique): 

Negociar con alguien 

Participar en una situación de 
conflicto 

Participar en una asamblea o 
reunión con otros miembros de su 
propio pueblo k". 
Participar en reuniones con 
personas que no son de su propio l- 

pueblo 

6. ¿Qué otros conocimientos sobre negociaci6n 0 manejo de conflictos cree usted 
que le hacen falta para mejorar su trabajo o vida diaria? 


